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Будь-яке порушення буде переслідуватися згідно з чинним
законодавством.

Жодна частина цієї публікації не може бути відтворена,
збережена в інформаційно-пошуковій системі або передана в будь-якій
формі або будь-якими засобами, електронними, механічними,
фотокопіюванням, записом, скануванням або іншим чином, за винятком
випадків, коли це дозволено законодавством ЄС та США.

Стефано Каліккіо може надати за плату дозвіл на відтворення
частини, що не перевищує однієї п'ятнадцятої цього обсягу. Запити
слід надсилати на електронну адресу: calmail@hotmail.it
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Ця
книга створена для
  того, щоб дати прості, практичні та
  ефективні відповіді на основні питання,
  що стосуються нейромаркетингу та
  пов'язаних з ним впливів у галузі
  нейроекономіки.





 








Мета: дозволити читачеві
добре зрозуміти тему, використовуючи
досить короткий текст, щоб закінчити
читання, скориставшись багатьма моментами
очікування і затягування дня.




 








Він орієнтований на
всіх, кому необхідно отримати вичерпну
інформацію з нейромаркетингу, а також
може бути використаний як узагальнюючий
текст досвідченими користувачами, тобто
тими, хто вже вивчав цю тему в минулому.
Найбільш досвідчені читачі зможуть
ознайомитися з основними операційними
моментами.




 








Для сприяння розумінню
та засвоєнню тем, що розглядаються,
використовуються методи Сократа та
асоціацій. Основні теми розкриваються
у відповідях на 7 запитань, кожне з яких
покликане поступово передавати
інформацію.




 








Кожна відповідь
організована таким чином, щоб її можна
було прочитати і запам'ятати приблизно
за 5 хвилин, а загальна тривалість читання
не повинна перевищувати 45 хвилин.
Наприкінці Ви отримаєте всю інформацію,
необхідну для засвоєння теми, щоб мати
змогу вести ділову розмову на цю тему,
наприклад, під час зустрічей з потенційними
постачальниками або надавачами послуг,
колегами або особами, які приймають
рішення на найвищому рівні у Вашій
компанії. 





 








Текст розроблений таким
чином, щоб передавати інформацію читачеві
поступово, тому бажано просуватися в
читанні лінійно, не пропускаючи частини,
які можуть бути вирішальними для
розуміння наступних кроків.
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 На наступних сторінках
ви відкриєте для себе основи того, як
працює нейромаркетинг. Мета - зробити
цю інформацію доступною для широкої
професійної громадськості, яка
безпосередньо не задіяна в галузі
психології реклами, але може отримати
(з різних причин) велику користь від цих
спеціальних знань. 





 








Кінцевий споживач також
може отримати вигоду від відкриття
нових нейрологічних методів маркетингу,
навчившись краще розуміти себе і те, як
влаштовані його процеси прийняття
рішень.




 








Часто цей вибір здається
цілком логічним під час покупки, але
настільки ж ірраціональним і нелогічним,
коли ви повертаєтеся додому з пакетом
в руках. Змерзнувши, розумієш, що не
варто було купувати цю футболку, цей
DVD-диск, цей непотрібний кухонний аксесуар
або щось інше, що так і залишиться
невикористаним у наших домівках.




 








У недалекому минулому
єдиним способом зрозуміти, що відбувається
у свідомості споживача, було застосування
низки тестів або психічних реактивів,
в надії, що результати дадуть цікаві та
достатньо вичерпні відповіді. 





 








Ці тести складалися з
дуже довгого і складного переліку нудних
стандартизованих питань, з контрольними
шкалами, які допомагали досліднику
оцінити щирість наданих відповідей. 





 








Хоча результати таких
досліджень часто були помітними, вони
ніколи не були по-справжньому всеосяжними;
це завжди була сіра зона, яку було важко
дослідити і зрозуміти. 





 








З одного боку, технології
дослідження ринку та вимірювання
споживачів досягли значних успіхів, а
з іншого - деякі механізми прийняття
рішень залишаються абсолютно незрозумілими
та невідомими. Іншими словами, трапляється,
що під час таких опитувань люди дають
неоднозначні відповіді, які явно
суперечать їхнім мотиваціям або
раціональному вибору при здійсненні
покупок.




 








Людина почала розглядати
їх такими, якими вони є - складним клубком
емоцій, думок і відчуттів, дуже далекими
від homo oeconomicus, який простежується в
класичних економічних дослідженнях,
тобто керується у своєму виборі
раціональністю і винятковим інтересом
піклування про свої індивідуальні
бажання. 





 








Завдяки останнім науковим
дослідженням і відкриттям, сьогодні ми
знаємо, що раціональний розум - це лише
одна із складових, яка сприяє прийняттю
рішення про покупку.




 








Новітні методи
неврологічного дослідження дозволили
в режимі реального часу спостерігати
за тим, що відбувається в голові людини
під час прийняття рішення про покупку.






 








В результаті виникла
модель посередництва між різними
інстанціями розуму, багато з яких
абсолютно не усвідомлюються не тільки
найдосвідченішими рекламістами, а й
самими споживачами. Ці процеси стали
основою нового напряму досліджень -
нейромаркетингу.
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